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BAB I
PENDAHULUAN
13. LATAR BELAKANG
Istilah periklanan sudah tidak asing lagi di telinga kita. Tapi apakah kita sudah benar­benar tahu 
apakah itu sebenarnya periklanan? Periklanan atau advertising berasal dari kata kerja “to advertise” 
dalam bahasa Inggris dan berasal dari bahasa Latin “ad” dan “verto” yang berarti (Nuryanto, 1997 : 
3, Periklanan) :
K. mengingatkan = to warm
L. mengumumkan = to inform or notice
M. menarik perhatian akan = to call attention to
N. mempopulerkan dengan maksud menjual = to make public
Di   samping   itu,   dikenal   pula   istilah   “reklame”   atau  dalam bahasa  Latin   “reclamare”  yang 
berasal dari kata “re” yang berarti berulang­ulang, dan “clamo” yang berarti berseru. Jadi, reklame 
bisa   diterjemahkan   dengan   “menyerukan   berulang­ulang”.   Seruan   dari   reklame   dimaksudkan 
khusus untuk menarik perhatian massa. Dalam kehidupan modern seperti sekarang ini, iklan telah 
menjadi kehidupan sehari­hari. Iklan merupakan suatu hal yang komplek, bidang yang dipengaruhi 
sedemikian luas dan komplek (Nuryanto, 1997 : 4, Periklanan).
Dunia yang sekarang kita hidupi adalah dunia di mana setiap hari terjadi bombardir tanda­
tanda dalam bentuk hiburan dan informasi (Blank Magazine “The Age of Eco Design”, 2003, hal. 
6). Dalam perkembangannya, iklan menjadi sebuah obyek pembelajaran tersendiri sehingga lahirlah 
bermacam­macam definisi tentang iklan. Antara lain “iklan adalah usaha mempengaruhi orang lain 
supaya membeli barang atau jasa serta menerima ide­ide (advertising is the business of persuading 
people to buy products and services or acceps ideas, The New Book of Knowledge, New York 1974). 
Sedangkan   menurut  American   Marketing   Association,   iklan   adalah   “sebagai   suatu   bentuk 
presentasi   atau   penyampaian   barang­barang,   pelayanan­pelayanan,   ide­ide   yang   sifatnya   non 
personal dan didasarkan pada suatu pembayaran oleh pihak sponsor yang diketahui identitasnya 
(Thahir, 1990 : 2)”. Lain lagi menurut pendapat William G. Nickels. Menurutnya periklanan  adalah 
“komunikasi  non  individu  dengan sejumlah biaya  melalui  berbagai  media  yang dilakukan oleh 
perusahaan lembaga non laba serta individu”.  Leo Burnet Kreasindo,  sebuah biro iklan ternama 
mengatakan “iklan yang baik adalah iklan yang bisa mengkomunikasikan kesadaran suatu produk di 
hadapan   konsumen.   Iklan   harus  mampu  merangsang   konsumen   untuk  mencoba   produk   yang 
diiklankan tersebut”.
Berdasarkan definisi­definisi   iklan   tersebut,  dapat  dikemukakan  bahwa  iklan  merupakan 
sarana  promosi  bagi   perorangan,   perusahaan,   organisasi,   ataupun   lembaga  pemerintahan  untuk 
menyampaikan pesan yang bersifat menguntungkan. 
Formula   yang   sering   digunakan   untuk  membuat   iklan   secara  meyeluruh   dan   biasanya 
diterapkan pada suatu iklan hard­selling adalah AIDCA :
6. Attention ( Perhatian ),  bagaimana suatu iklan mendapatkan perhatian dari konsumen. 
Salah satu caranya dengan memanfaatkan posisi dalam pubilkasi.
7. Interest ( Ketertarikan ), rasa tertarik dari konsumen dapat dimunculkan lewat desain – 
desain iklan yang menarik.
8. Desire ( Keinginan ), sebuah iklan harus membuat konsumen lebih dari sekedar tertarik 
dan   terpikat,   mereka   harus   didorong   untuk   menginginkan   produk   atau   jasa   yang 
diiklankan.
9. Conviction  (  Keyakinan ),  iklan  yang diciptakan harus  mampu memunculkan bahwa 
memang   layak  untuk  melakukan  pembelian  dan  hal   itu   akan  memberikan  kepuasan 
seperti yang mereka inginkan.
10. Action   (   Tindakan   ),  iklan   harus   dapat   menimbulkan   respon   atau   tindakan   dari 
konsumen (Frank Jefkins, Periklanan : Edisi Ketiga, Erlangga, 1997, hal. 241).
Di   era   global   ini,   kebutuhan   dan   sarana   komunikasi   semakin  meningkat   dan   bertambah, 
sehingga   orang   harus   mampu   mengimbangi   perkembangan   media   komunikasi   tersebut. 
Perkembangan teknologi komunikasi bukan sekedar orang menambahkan perlengkapan modern ­ 
video, televisi, komputer dan sebagainya ­   dalam cara hidup mereka. Kita hidup di dalam dunia 
transformasi, yang mempengaruhi hampir setiap aspek dari apa yang kita lakukan. Entah baik atau 
buruk,   kita   didorong  masuk   ke   dalam   tatanan   global   yang   tidak   dipahami   sepenuhnya   oleh 
siapapun, tetapi dampaknya dapat dirasakan oleh kita semua. (Anthony Giddens, Runaway World :  
Bagaimana Globalisasi Merombak Kehidupan Kita, Gramedia Pustaka Utama Jakarta, 2001, hal. 1­
2). 
Iklan,  yang mengisi  alat­alat  komunikasi  massa,  dikenal  di   Indonesia  bersamaan dengan 
lahirnya surat kabar, yang mula­mula merupakan media perekat antara penjual dan pembeli. Fungsi 
surat kabar, bahkan yang tertua, adalah pembawa berita yang berhubungan dengan jual beli.
Pada pelaksanaan Kuliah Kerja Media ini, penulis mengambil studi obyek penelitian pada 
marketing iklan di Koran JITU. Koran JITU merupakan koran yang belum lama hadir di kota Solo. 
Koran JITU merupakan koran khusus iklan yang berisi tentang bermacam­macam iklan, baik iklan 
baris, iklan foto, hingga iklan komersial. Selain itu, di Koran JITU juga menyelipkan ulasan tentang 
berbagai berita  tentang lifestyle yang terjadi di  kota Solo dan sekitarnya.  Walaupun merupakan 
“pendatang baru” di dunia surat kabar di kota Solo, namun Koran JITU mampu menjaring berbagai 
komunitas,   individu,  hingga perusahaan untuk beriklan di  Koran JITU. Hal   itu  bisa dibuktikan 
dengan semakin meningkatnya  iklan­iklan yang dimuat di  Koran JITU. Oleh sebab  itu,  penulis 
memilih Koran JITU sebagai obyek penelitian Kuliah Kerja Media.
Kuliah Kerja Media merupakan kegiatan praktik kerja yang sesungguhnya, yang dilakukan 
mahasiswa   tingkat   akhir   suatu   perguruan   tinggi.   Kuliah   Kerja  Media   ini   dilakukan   di   luar 
lingkungan   kampus.   Di   dalam   pelaksanaan   Kuliah   Kerja   Media,   antara   mahasiswa   dengan 
perusahaan harus memiliki hubungan saling timbal balik dan harus saling memberikan keuntungan 
satu dengan yang lain. Sebagai contoh, perusahaan sebagai obyek yang menyediakan tempat dan 
semua fasilitas pendukung tidak terbebani dengan hadirnya mahasiswa Kuliah Kerja Media  ini. 
Justru perusahaan merasa untung karena bisa meringankan pekerjaan mereka, dan mahasiswa dapat 
memperoleh ilmu dan pengetahuan yang bermanfaat dari perusahaan yang terkait.
Kegiatan  Kuliah  Kerja  Media   ini  wajib   dilakukan  oleh  mahasiswa   tingkat   akhir,   sebab 
pelaksanaan Kuliah Kerja Media ini  merupakan salah satu syarat untuk memperoleh gelar Ahli 
Madya (Amd) Universitas Sebelas Maret Surakarta. Dengan melaksanakan Kuliah Kerja Media ini 
berarti mahasiswa yang bersangkutan telah mempraktekkan ilmu yang diperoleh selama duduk di 
bangku   kuliah.   Mahasiswa   juga   memperoleh   gambaran   sekaligus   pengalaman   kerja   yang 
sebenarnya secara nyata karena mahasiswa terjun langsung ke dunia kerja.
14. TUJUAN
Dalam melaksanakan Kuliah Kerja Media ini penulis mempunyai tujuan sebagai berikut :
o. Tujuan Khusus
xvi. Kuliah   Kerja   Media   dilaksanakan   dengan   tujuan   agar   mahasiswa 
mengetahui gambaran secara nyata tentang dunia kerja yang sebenarnya dan mempunyai 
kesempatan untuk menerapkan dan mengembangkan pengetahuan, terutama di bidang 
periklanan   sesuai   dengan   bakat,  minat,   dan   kemampuan   yang   telah   didapat   selama 
mengikuti   perkuliahan.  Dengan   demikian,  mahasiswa   dapat  membandingkan   antara 
teori yang didapat selama kuliah dengan kenyataan di dunia kerja yang sesungguhnya.
xvii. Untuk mengetahui secara langsung proses kegiatan penggarapan iklan 
media cetak di perusahaan dan mengetahui perkembangan iklan pada era saat ini.
r. Tujuan Umum
xix. Pelaksanaan   Kuliah   kerja   Media   sebagai   salah   satu   syarat   untuk 
memperoleh   gelar   professional  Ahli  Madya   (Amd)   di   bidang  Komunikasi   Terapan 
konsentrasi Periklanan di Universitas Sebelas Maret Surakarta.
xx. Untuk   menambah   pengetahuan   tentang   tugas   Marketing   Executive 
dalam   suatu   perusahaan,   serta   untuk  menambah  wawasan   sehinggan   dapat  menjadi 
tenaga kerja terampil dan professional.
21. WAKTU PELAKSANAAN
Atas ijin dari Bapak Jimmy Soegiarto selaku Pimpinan Koran JITU dan Bapak Aditya 
Aji selaku Manager Marketing Iklan Koran JITU yang beralamat di Jl.  Yos Sudarso 134 
Solo,  pelaksanaa  Kuliah  Kerja  Media  dilaksanakan   selama  2,5  bulan  yaitu  dimulai  dari 
tanggal 16 Februari 2009 – 30 April 2009.
BAB II
TINJAUAN PUSTAKA
O. SURAT KABAR
1. SEJARAH SURAT KABAR
Di Indonesia surat kabar terbit pertama kali pada abad ke 18 dan awal abad ke 19. Dengan 
menggunakan format yang sangat sederhana dan kecil, isinya hanya menyangkut pengumuman atau 
berita resmi.  Hampir 75% surat kabar dahulu berisi  iklan­iklan.  Yang diiklankan pada masa itu 
antara   lain   iklan   tentang   jadwal   kapal­kapal  yang  akan  berlayar  dan   iklan   ini   hampir  mengisi 
separuh   halaman   surat   kabar.  Ada   juga   iklan   yang   berisi   berita   lelang   (Nuryanto,   1997   :   21, 
Periklanan).
Seiring dengan berjalannya waktu, surat kabar mempunyai arti dan pengaruh yang sangat kuat 
dalam   kehidupan   modern   seperti   sekarang   ini.   Masyarakat   berkembang,   media   berkembang, 
demikian pula jurnalisme. Tidak sulit untuk menjelaskan keterkaitan antara ketiganya. Media selalu 
hidup di dalam (suatu) masyarakat, karena itu seperti apa wajah masyarakat seperti itu pula wajah 
medianya.   Bahasa   populernya,   media   merupakan   cermin   masyarakatnya.   (Mursito   BM, 
“Memahami Institusi Media”, Lindu Pustaka, Hal. 149, 2006). Isi dari surat kabar harus bersifat 
universal. Yang dimaksud universal di sini adalah pemberitaan surat kabar bersangkut paut dengan 
manusia dari berbagai golongan dan kalangan.
Surat kabar adalah media yang paling banyak dikenal oleh banyak orang karena tampilan dan 
mutu berita, kedekatan emosional dam sensasional dalam pemberitaan mampu mengangkat media 
cetak menjadi bacaan pilihan banyak orang. Dengan karakter dan positioning tersendiri, media ini 
tampil menjadi juara. Suatu surat kabar misalnya, memuat suatu berita tentu dengan maksud agar 
dibaca oleh publik. Publik membaca berita di surat kabar karena tertarik pada berita tersebut. Agar 
berita itu dibaca oleh pembaca, berita tersebut harus menarik. Di sini terlihat, yang menentukan 
dimuat tidaknya berita adalah faktor menarik, dan yang menentukan menarik tidaknya berita adalah 
pembaca. Maka, menarik sebagai berita berarti yang bernilai, berita yang mengandung news value. 
(Mursito BM, “Memahami Institusi Media”, Lindu Pustaka, Hal. 129­130, 2006)
Surat kabar merupakan media publisitas yang utama. Ia dibaca oleh jutaan orang, mendapat 
kepercayaan   dari   pembacanya,  mempengaruhi   opini   public,  muncul   secara   teratur,   dan   secara 
intensif meliput berita­berita local dan regional. Surat kabar mengimbau kepentingan khusus untuk 
kaum   wanita   pengusaha,   olahragawan,   pembalap   motor,   dll.   Melalui   kolom   khusus   yang 
menyajikan kesempatan untuk menghasilkan publisitas mengenai subjek tersebut (H. Frazier Noore, 
“Hubungan Masyarakat Prinsip, Kasus, dan Masalah”, PT Remaja Rosdakarya Bandung, Hal 241, 
1987).
2. STRUKTUR SURAT KABAR
Surat kabar dapat diklarifikasikan menurut ukuran, sirkulasi, kelas sosial pembaca, pembagian 
jenis iklan, dan frekuensi penerbitan.
Ukuran
Pada umumnya surat kabar ada 2 macam jenis ukuran, yaitu :
11. Surat kabar tabloid
Surat  kabar   jenis   ini   terdiri  dari  5  atau 6 kolom, masing­masing memiliki  ukuran lebar 
sekitar   2   inci   (5   cm)  dan  panjang  dari   atas   kebawah   sekitar   14   inci   (35   cm).  Ukuran   ini 
membuat surat kabar tabloid tampil seperti majalah yang tidak dijilid.
12. Surat kabar bentuk standart (broadsheet)
Surat kabar jenis ini memiliki ukuran 2x lipat ukuran tabloid dengan 8 atau 9 kolom ke 
samping. Meskipun demikian, untuk kepentingan pragmatis dan estetika, banyak koran standart 
yang mengurangi jumlah kolomnya menjadi hanya 6 kolom saja.
Sirkulasi
Surat kabar adalah sebuah media komunikasi massa yang menjangkau khalayak regional, lokal, 
maupun nasional. Sirkulasi adalah kata yang digunakan oleh orang­orang dalam surat kabar untuk 
menjelaskan jumlah surat kabar yang terjual.
Sebagian  besar  koran  daerah  banyak  yang  menyerap   iklan  dari  pusat.   Ini  menunjukan  dan 
membuktikan bahwa koran lokal hanya merupakan kepanjangan  tangan dari  pengiklan nasional 
untuk menyampaikan pesan­pesan mereka.
Menghadapi   kenyataan   seperti   itu,   koran­koran   lokal   yang   mempunyai   kesulitan   untuk 
berkembang, bekerja sama dengan penerbitan di pusat yang memiliki keahlian dan dana yang cukup 
besar, sehingga koran­koran lokal bisa berkembang dan mengalami kemajuan yang sangat pesat.
Kelas sosial pembaca
Dilihat dari kelas sosial pembacanya, surat kabar dibedakan menjadi 2, yaitu :
1. High Brow Newspaper
Yaitu koran­koran yang diterbitkan untuk kalangan masyarakat menengah ke atas. Biasanya 
untuk para pengusaha­pengusaha kelas atas, dan masyarakat modern.
Adapun ciri­ciri dari High Brow Newspaper adalah :
22. Dibaca oleh orang­orang yang memiliki tingkat pendidikan tinggi.
23. Disajikan dengan sopan.
24. Gaya bahasa yang digunakan lugas dan langsung.
25. Tidak banyak memberikan ilustrasi.
2. Boulevard Newspaper
Yaitu   koran­koran   yang   diterbitkan   untuk   kalangan   masyarakat   menengah   kebawah. 
Sedangkan ciri­ciri dari Boulevard Newspaper adalah :
a) Dibaca oleh orang­orang yang pada umumnya memiliki pendidikan dasar.
b) Emosional dan memberikan tekanan­tekanan pada kejadian yang dekat dengan 
masyarakat golongan kebawah.
c) Gaya bahasanya sangat gamblang, tulisannya terlalu berani dalam membeberkan 
sesuatu.
d) Ilustrasi yang digunakan sangat banyak, sedangkan isi berita justru hanya sedikit.
Pembagian jenis iklan
Dalam surat kabar, ada 2 macam pembagian jenis iklan, yaitu :
D. Iklan Baris
Adalah iklan pertama kali di kenal oleh masyarakat. Umumnya hanya terdiri dari pesan­
pesan komersial yang berhubungan dengan kebutuhan pengiklan. Sebagai contoh adalah iklan 
lowongan pekerjaan,   iklan  kehilangan,   iklan  pernikahan,  atau   iklan  untuk  menawarkan   jasa 
tertentu.
E. Iklan Display
Adalah iklan yang paling dominan pada surat kabar saat ini. Ukurannya sangat bervariasi. 
Biasanya minimal 1 kolom, mulai dari 1 kolom x 5 cm hingga ¼, ½, hingga satu halaman penuh 
warna.
Iklan display dibedakan menjadi 2 macam, yaitu :
a) Display Lokal
Adalah iklan yang dipesan oleh pengiklan lokal, berbagai organisasi, atau pribadi 
tertentu yang memilih tarif yang paling rendah.
b) Display Nasional
Adalah   iklan  yang dipesan  oleh  perusahaan multinasional,  nasional,  organisasi, 
dan kelompok usaha tertentu untuk menekankan kekuatan produknya di pasar atau guna 
mendukung   kampanye   pemasaran   di   daerah   tertentu   (Rhenald  Kasali,   1995   :   106, 
Manajemen Periklanan).
Frekuensi Penerbitan
Berdasarkan frekuensi penerbitannya, surat kabar pada umumnya dibedakan atas surat kabar 
harian dan surat kabar mingguan.
Dalam surat kabar, usia berita hanya 1 hari. Lewat dari hari peredarannya, surat kabar dianggap 
telah basi. Keesokan harinya para pembaca akan mencari koran   berikutnya, mencari berita yang 
terbaru  dan   pembaca   cenderung   enggan  membaca  koran   edisi   kemarin,  meskipun  koran   yang 
kemarin belum dibaca. Berbeda dengan koran mingguan yang pada umumnya berisi artikel­artikel 
yang tidak cepat basi, dengan memberikan kedalaman isi, bukan sebuah berita seperti ada dalam 
surat kabar harian.
3. KELEBIHAN DAN KELEMAHAN SURAT KABAR
Surat   kabar   adalah   sebuah   media   massa   yang   paling   disukai   oleh   pembacanya.   Hal   ini 
disebabkan karena surat kabar mempunyai banyak kelebihan dibandingkan dengan media lainnya.
Adapun kelebihan­kelebihan yang dimiliki oleh surat kabar antara lain :
a. Positive consumer attitude
Pembaca umumnya memandang surat kabar adalah sebuah media yang memuat 
hal­hal aktual yang perlu segera diketahui oleh khalayak pembacanya.
b. Comparison Shopping
Pembaca pada umumnya membawa surat kabar sebagai referensi untuk memilih 
barang­barang sewaktu belanja.
c. Flexibility
Para pengiklan dapat bebas untuk memilih pasar mana yang akan diprioritaskan. 
Dengan demikian, pengiklan dapat memilih media mana yang cocok untuk memasang 
iklan. Terkecuali pada surat kabar nasional yang biasanya harus dilakukan pesanan 6 
bulan   sebelumnya.  Koran   lokal  biasanya   sangat   fleksibel  dalam memuat   iklan,  baik 
untuk permintaan yang mendadak yang berkaitan dengan ukuran, frekuensi, pemuatan, 
maupun penggunaan warna.
d. Market coverage
Surat kabar dapat menjangkau daerah­daerah, perkotaan, maupun daerah pelosok sesuai 
dengan cangkupan pasarnya.
Disamping mempunyai banyak kelebihan, media ini juga mempunyai  kelemahan.
Adapun kelemahan­kelemahannya antara lain :
G. Limited coverage of certain groups
Meskipun surat kabar mempunyai sirkulasi yang sangat luas, beberapa kelompok 
pasar tertentu tidak dapat melayani dengan baik. Sebagai contohnya, surat kabar tidak 
dapat menjangkau pembacanya yang berusia di bawah 20 tahun. Dan pada umumnya, 
timbul  mitos   dalam  masyarakat   bahwa   surat   kabar   adalah  bacaan   untuk  kaum pria 
dewasa.
H. Products that don’t fit
Beberapa produk tidak dapat diiklankan dengan baik dalam surat kabar, terutama 
untuk  produk yang  tidak  ditujukan untuk  umum.  Misalnya  tidak  mungkin  ada   iklan 
mobil  BMW yang diiklankan dalam sebuah surat  kabar  daerah,  atau yang menuntut 
peragaan untuk  merebut   tingkat  emosi  pembaca yang  tinggi  akan sulit  untuk  masuk 
sebuah surat kabar. Demikian pula produk tertentu yang dianggap melanggar kesopanan 
dan kesusilaan. Misalnya iklan BH dan celana dalam.
I. Short life spam
Surat kabar hanya dibaca sekali duduk, dengan maksud masa hidup surat kabar 
sangat singkat. Berita dalam surat kabar juga sangat singkat, hanya berusia 24 jam saja.
J. Clutter
Isi berita ynag terlalu dipaksakan di halaman surat kabar yang tidak mempunyai 
managemen redaksi dan tata letak yang baik bisa mengacaukan mata dan daya serap 
pembacanya.   Orang   akan   membaca   surat   kabar   dengan   pikiran   yang   kusut,   akan 
menimbulkan persepsi yang lain dari isi berita tersebut. Informasi yang berlebihan yang 
dimuat oleh redaksi dan pemasang iklan dapat melemahkan pengaruh iklan itu sendiri 
(Rhenald Kasali, 1995 : 108, Manajemen Periklanan).
P. MARKETING EXECUTIVE
q. DEFINISI MARKETING EXECUTIVE
Definisi Marketing Executive menurut Herbert D. Staus, (George Kelly, 1995 : 13) adalah :
xviii. Marketing Executive adalah penghubung antara biro iklan dengan pengiklan.
xix. Orang yang memiliki pesona, senyum yang ramah, dan mempunyai kemampuan 
untuk menangani klien.
xx. Bagian yang menyeluruh dari proses pembuatan keputusan. Dia harus memiliki 
pengaturan untuk membuat keputusan yang efektif, dia harus memiliki filsafat kerja, dan 
memiliki metode kerja yang dinamis. Executive yang baik adalah executive yang efektif.
xxi. Seseorang yang yakin bahwa segala sesuatu yang dihasilkan oleh agencynya dan 
ditujukan kepada kliennya yang akan menghasilkan uang bagi perusahaan klien. Dalam 
mengerjakan sesuatu, Marketing Executive harus sempurna di semua bidang.
Seorang   Marketing   Executive   yang   keluar   mewakili   suatu   agency   dan   berhubungan 
langsung  dengan  klien  adalah   sebagai   cermin  dari   advertising  agencynya.  Oleh  karena   itu, 
menjadi Marketing Executive yang baik harus memenuhi persyaratan sebagai berikut :
a. Seorang Marketing Executive harus mengetahui segi­segi teknis pekerjaannya.
b. Seorang Marketing Executive harus mengerti dan menghayati produk, pemasaran, dan 
sifat bidang usaha dari klien yang bersangkutan (product knowledge and nature of the 
business).
c. Seorang Marketing Executive harus memiliki  positive attitude, active dynamic, senang 
bergaul dengan orang lain, keterbukaan (extrovert), pleasant personality.
d. Seorang Marketing Executive harus gemar dan banyak membaca.
Tugas   seorang   Marketing   Executive   menurut   “Advertising   Agency   Operation   and 
Management” (oleh Roger Burton P.) adalah :
a. Pemeliharaan hubungan kerja sehari­hari dengan klien, khususnya dengan advertising 
ataupun anggota direksi atau petugas yang diserahi tugas dan tanggung jawab urusan 
advertisingnya.
b. Pengumpulan dan penyediaan bahan referensi dan bahan petunjuk atau pedoman, baik 
mengenai   aspek   kreatif,   media,   maupun   marketing   untuk   iklan­iklan   yang   harus 
diselesaikan oleh agency.
c. Pemikiran dan persiapan rencana kreatif dan rencana media sementara dan memperoleh 
persetujuan klien untuk rencana­rencana tersebut.
d. Pengeluaran dan penyaluran instruksi kerja intern dengan mempergunakan formulir yang 
tersedia untuk masing­masing pekerjaan. Misalnya  job requisition, memorandum, dan 
sebagainya.
e. Mengetahui  dan   secara   terus  menerus  berusaha   sebanyak  mungkin  mengenai   segala 
aspek   dan   seluk   beluk   dari   perusahaan   dan   bidang   usaha   klien,   termasuk   para 
kompetitornya.   Seorang   Marketing   Executive   harus   membaca   sebanyak   mungkin 
penerbitan dalam dan luar negeri untuk mengikuti perkembangan di bidang usaha klien. 
Dengan demikian, ia akan dapat berkomunikasi dalam bahasa dan gelombang yang sama 
dengan kliennya (Roger Burton, “Advertising Agency Operation and Management”, Hal. 
36).
Adapun secara khusus, tugas dan tanggung jawab seorang marketing Executive meliputi :
a. Membuat contact report mengenai semua hubungan yang diadakan dengan klien, baik 
hubungan  berhadapan  muka  maupun   telepon.  Contact   report   harus   sampai   ditangan 
klien yang bersangkutan, selambat­lambatnya dalam waktu 2 x 24 jam setelah terjadinya 
hubungan kerja itu.
b. Menjawab semua surat yang diterima dari atau mengenai urusan klien. Follow­up harus 
dijalankan sesuai dengan permintaan klien dan hasilnya disampaikan atau diberitahukan 
kepadanya.
c. Mengawasi agar semua instruksi dan keterangan yang datang ke agency diteruskan dan 
disampaikan kepada bagian yang bersangkutan secepat mungkin.
d. Mengadakan   rapat   executive   group   seperlunya   dengan   menyiapkan   semua   bahan 
sementara yang diperlukan.
e. Bersama dengan petugas lain yang berkepentingan menentukan deadline dan prioritas 
pekerjaan,   serta  mengawasi   agar   semua   pihak   yang   berkepentingan   diberitahu   dan 
mengerti.
f. Mengadakan follow­up dan pengecekan agar semua pekerjaan selesai pada waktu yang 
direncanakan.
g. Melaporkan segera kepada klien kalau ada hambatan atau gangguan yang melambatkan 
penyelesaikan suatu pekerjaan.
h. Memberitahukan   bagian   media   dengan   segera   kalau   ada   perubahan   yang   harus 
dilakukan pada order atau pemesanan tempat.
i. Memberikan   laporan  bulanan kepada klien  mengenai  pengeluaran  biaya  pemasangan 
atau produksi dibandingkan dengan budget.
j. Membuat suatu cacatan khusus untuk setiap kliennya secara tersendiri. Catatan tersebut 
merupakan keterangan­keterangan pokok atau utama tentang produk, pasaran, saingan, 
organisasi   klien,   termasuk  personalianya   (Buku  Pegangan  Mata  Kuliah  Managemen 
Periklanan, Hal. 25­26).
Seorang  Marketing  Executive  menggunakan  beberapa  pendekatan  untuk  mendefisinikan 
target market yang akan diuji. Antara lain :
a. Demografi
Pendekatan   ini  meliputi   jenis   kelamin,   usia,   pendidikan,   income,   status,   ras, 
agama, sosial ekonomi keluarga.
b. Sosiopsycological
Pendekatan ini meliputi psycographic dan lifestyle, dimana psycographic tersebut 
mencangkup attitude, interest, opinion. Sedangkan lifestyle  tersebut mencangkup home 
entertainment, leisure, dan community involvement dari konsumen kita.
c. Product usage
Membedakan konsumen ke dalam golongan yang mana heavy user, light user, 
atau non user.
Seorang Marketing Executive harus selalu peka terhadap keinginan pasar dan harus selalu 
berinovasi. Marketing Executive juga harus mengetahui adanya segitiga keberhasilan, dimana 
suatu keberhasilan dianggap akan mutlak dan dapat dicapai jikalau memiliki skill, attitude, dan 
knowledge dalam suatu ikatan.
 Skill, meliputi kemempuan untuk :
i. Terampil berkomunikasi
ii. Mempunyai motivasi
iii. Terampil dalam pendelegasian pekerjaan
iv. Terampil dalam hal pengambilan keputusan
Attitude, meliputi kemampuan untuk : 
C. Sikap terhadap diri sendiri
D. Sikap terhadap orang lain
E. Sikap terhadap organisasi
F. Senang bermasyarakat dan memasyarakatkan
Knowledge, berkaitan dengan :
i. Analyzing
ii. Planning
iii. Organizing
iv. Directing
v. Controlling
vi. Appraising (Buku Pegangan Kuliah Managemen Periklanan, Hal. 16­17)
v. PROSEDUR KERJA MARKETING EXECUTIVE
Dengan melihat tanggung jawab dan tugas seorang Marketing Executive, dapat disebutkan 
bahwa Marketing Executive adalah motor penggerak dan otak dari suatu perusahaan surat kabar. 
Namun tidak dapat dipungkiri juga bahwa sebuah motor dan otak tidak dapat berdiri sendiri. 
Demikian juga Marketing Executive. Seorang Marketing Executive tidak dapat berdiri sendiri 
tanpa bantuan dari  bagian lain  (bagian kreatif,  produksi,  dan media).  Setiap kali  Marketing 
Executive bertemu dengan klien, maka agenda ini harus dicatat dalam contact report (laporan 
pertemuan). Ini sangat berguna bagi semua pihak yang ikut ambil bagian dalam perencanaan, 
pelaksanaan,   pengawasan   kampanye   periklanan   tersebut.   Setelah   Marketing   Executive 
memperoleh semua informasi yang lengkap dari klien, maka seorang Marketing Executive harus 
segera  mengadakan  rapat  dengan bagian­bagian  yang  lain   (bagian  kreatif,  produksi,  media) 
untuk  membicarakan  masalah   selanjutnya.  Hal   ini   sangat  diperlukan  agar  bagian  yang  lain 
segera mengetahui gambaran pekerjaan dengan jelas dan dapat segera melaksanakannya.
Setelah pertemuan selesai,  Marketing Executive membuat jadwal pada setiap bagian dan 
kapan   pekerjaan   itu   akan   selesai.  Bagian   terakhir,  Marketing  Executive  memeriksa   semua 
pekerjaan yang telah selesai, apakah iklan sudah selesai dikerjakan sesuai dengan konsep awal. 
Apabila sudah dan tidak memerlukan perubahan, maka iklan tersebut dipresentasikan dengan 
klien.
Berikut dijelaskan proses pembuatan iklan dalam surat kabar :
• Order
• Pengumpulan data
• Pembuatan konsep iklan
• Presentasi
• Revisi
• Presentasi
• Finishing
• Sensor
• Penayangan media
Seorang Marketing Executive harus mencari  sebanyak mungkin mengenai segala sesuatu 
yang berkaitan dengan produk klien. Adapun cara yang biasa dilakukan antara lain :
• Identifikasi
• Spesifikasi
• Keunggulan produk
• Target market
• Target audience
• Kondisi pasar
• Produk sejenis yang menjadi saingan saat ini   
BAB III
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN
Keberhasilan sebuah perusahaan penerbitan pers ditandai oleh besarnya tiras dan banyaknya 
iklan   yang  masuk.  Keduanya   berhubungan   dengan   pembaca   atau   konsumen.   Jadi,   ada   hubungan 
segitiga  antara  perusahaan penerbitan  pers,  pembaca,  dan  tiras  atau   iklan.  Di   sini   logika  ekonomi 
berlaku; memproduksi berita sesuai dengan selera pembaca, agar dibaca sebanyak mungkin orang, yang 
berarti  meningkatkan   tiras  dan  akan  mengundang  datangnya pengiklan   (Mursito  BM, “Memahami 
Institusi Media”, Lindu Pustaka, Hal. 164, 2006). Terobosan baru itulah yang dilakukan oleh Koran 
JITU sebagai media massa baru di kota Solo,  yaitu menerbitkan koran yang khusus memuat  iklan. 
Konsep   baru   yang   digawangi   Bapak   Jimmy   Soegiarto,   CEO   Koran   JITU,   yang   memperoleh 
penghargaan Young Enterpreneur of The Year 2009, dalam waktu singkat langsung melekat di hati para 
masyarakat kota Solo. Mengapa disebut koran khusus iklan? Karena Koran JITU merupakan sebuah 
koran yang memuat  berbagai  macam iklan,  mulai   iklan  baris  gratis  hingga  iklan  komersial.  Tidak 
semua halamannya berisikan iklan­iklan, tetapi ada juga halaman lifestyle yang mengangkat sebuah 
tema di   setiap  edisinya.  Apabila  dipresentasikan,  70% bagian  untuk   iklan,  dan  30% bagian  untuk 
halaman lifestyle.
Koran JITU memiliki misi untuk ikut membantu masyarakat menemukan barang­barang dan 
servis yang mereka cari secara lebih cepat dan efisien melalui sebuah media cetak. Iklan barang dan 
jasa   di  dalam koran   JITU  dibagi  menjadi   5   kategori   yaitu   kendaraan,   elektronik,   property,   aneka 
(barang/jasa yang lain), dan bursa kerja. Setiap minggunya kurang lebih terdapat lebih dari 6000 iklan 
baris gratis. Untuk halaman lifestyle, bagian redaksi mengadakan survey terhadap pembacanya setiap 
minggunya, yang kemudian merangkai tema berita berbasis apa yang diinginkan pembaca.
Tujuan Koran JITU adalah menjadi media cetak yang menyediakan informasi yang dibutuhkan 
para pembaca, serta menjadi sebuah media dimana para pembaca bisa berinteraksi dan menyalurkan 
aspirasi mereka.
TENTANG KORAN JITU :
Spesifikasi Media : Koran Iklan dan Lifestyle
Lahir : 17 Agustus 2008
Terbit : Seminggu sekali
Bahasa : Indonesia
Jumlah Halaman : 32 halaman
Lebar : 6 kolom
Tinggi : 42 cm
Tiras : 15.000 eksemplar/minggu
F. SEJARAH BERDIRINYA KORAN JITU
Ketika promosi menjadi bagian terpenting dalam peningkatan penjualan dan persaingan bisnis, 
kebutuhan akan sebuah media  iklan yang  tepat  sasaran menjadi  hal  yang sangat  pokok. Hanya 
dengan beriklan secara efektif,  produk/jasa yang ditawarkan akan sampai ke dalam benak calon 
konsumen,   yang   pada   akhirnya  membantu  menentukan   keputusan   untuk  membeli   produk/jasa 
tersebut.
Dari situlah muncul sebuah ide untuk menciptakan sebuah koran yang khusus memuat tentang 
berbagai macam iklan. Didukung profesionalisme, kinerja yang tangguh dan sistem pelayanan yang 
handal,  JITU, koran iklan mingguan yang berdomisili di Solo hadir pertama kali pada tanggal 17 
Agustus   2008   sebagai  media   periklananan   lokal   yang   secara   efektif  melengkapi  media   iklan 
konvensional   lainnya.  Didirikan   oleh   3   orang,   yaitu   Bapak   Jimmy  Soegiarto,     Bapak  Darius 
Handoko, dan juga Bapak Johannes Sulaiman, JITU menawarkan suatu konsep inovatif yang akan 
menjadi rekanan promosi bagi semua kalangan bisnis dan menjadi jembatan penghubung antara 
penjual dan pembeli yang tepat sasaran, karena:
JITU adalah koran lokal yang memiliki sistem sirkulasi yang tersegmentasi, hanya di satu wilayah.
JITU adalah satu­satunya koran iklan yang memiliki target konsumen yang siap beli.
JITU adalah koran mingguan dengan penekanan biaya iklan lebih rendah daripada koran harian.
JITU adalah satu­satunya koran iklan yang menawarkan iklan gratis untuk lowongan pekerjaan dan 
barang/jasa tertentu.
JITU  memiliki  program kerja   sama  berupa  voucher  diskon,  yang   secara   langsung  akan  dapat 
meningkatkan penjualan bagi para pengiklan dan memberikan manfaat nyata bagi para konsumen.
Dengan mengedepankan sisi  unik sebagai koran iklan tepat sasaran,  kami yakin  JITU  akan 
menjadi mitra bisnis yang mampu membantu mencapai target promosi secara efisien dan efektif. 
(Data Koran JITU, 2008)
G. VISI DAN MISI
Visi :
h. Membantu meningkatkan aktivitas periklanan, perdagangan dan perekonomian daerah.
i. Mendorong percepatan  upaya pembangunan kota  Solo  menjadi  kota yang  terhormat, 
maju, makmur tanpa kehilangan akar budaya yang adiluhung.
j. Menjadi bagian dari solusi bisnis masyarakat lokal.
Misi :
13. Menyediakan media periklanan yang mudah, tepat sasaran dengan harga terjangkau di semua 
kalangan masyarakat.
14. Menjembatani penyedia dan pencari pekerjaan melalui sebuah media.
15. Menggalang opini publik untuk ikut mencerdaskan kehidupan masyarakat kota Solo.
16. Membentuk   dan   membina   tim   kreatif   yang   selalu   tanggap   dan   gesit   untuk   siap   dalam 
berpartisipasi dalam pembangunan dan penyiasatan strategi bisnis.
K. STRUKTUR ORGANISASI KORAN JITU
Koran   JITU  mempunyai   8   divisi,   dan  masing­masing   divisi  menjalankan   tugasnya   sesuai 
dengan yang telah ditentukan. Divisi tersebut adalah :
xii. Divisi Sales
Bertugas  mencari   klien   untuk   beriklan   di  Koran   JITU,  menawarkan   langganan  koran,   dan 
menagih tagihan iklan komersial yang telah dimuat di Koran JITU.
xiii. Divisi Redaksi
Terdiri dari fotografer dan wartawan.
Tugas fotografer adalah mengabadikan segala momen untuk dimuat di Koran JITU.
Tugas wartawan adalah mewawancarai klien mengenai usaha yang ingin diiklankan di Koran 
JITU. Selain  itu juga mewawancarai narasumber apabila ada liputan berita yang menarik di 
sekitar kota Solo.
xiv. Divisi Pra Cetak
Terdiri dari desain grafis, layouter, dan editor.
Tugas desain grafis adalah mendesain iklan­iklan dari para klien yang menginginkan iklannya di 
desain dari pihak Koran JITU. Selain itu juga mendesain segala sesuatu yang diperlukan untuk 
kepentingan dari Koran JITU, misalnya saja desain kartu nama, spanduk, banner, sticker, dan 
lain­lain untuk promosi.
Tugas dari layouter adalah menata halaman Koran JITU sehingga tampilannya menjadi menarik 
dan mudah dibaca.
Tugas editor adalah meneliti isi koran dan meralat apabila ada kesalahan.
xv. Divisi Distribusi – Sirkulasi
Tugas divisi distribusi – sirkulasi adalah mendistribusikan Koran JITU ke semua lapak­lapak 
dan agen koran yang ada di kota Solo dan sekitar untuk kemudian dijual kepada masyarakat.
xvi. Divisi Off Print
Bertugas dalam promosi event. Yaitu Koran JITU menawarkan sebagai sponsor untuk acara­
acara yang akan digelar di kota Solo dan sekitarny.
xvii. Divisi Langganan
Tugas divisi langganan adalah mengurusi segala hal yang berkaitan dengan langganan. Mulai 
dari mencari klien untuk berlangganan Koran JITU baik melalui telepon maupun bertatap muka 
langsung, menagih tagihan langganan, dan mengantar koran kepada para pelanggan.
xviii. Divisi Admin
Tugas divisi admin adalah mengurusi semua hal yang berkaitan dengan keuangan. Mulai dari 
tagihan iklan komersial, penjualan koran, segala keperluan kantor, dan lain­lain.
xix. Divisi IT Support
Divisi   IT  Support   bertugas  mengurusi   segala   sesuatu  yang  berhubungan  dengan  komputer. 
Memprogram, memperbaiki jaringan computer yang rusak, dan juga mengurusi promosi Koran 
JITU melalui internet.
T. PROSES PRODUKSI
Proses produksi dimulai dari tahap memasukkan semua iklan­iklan, mulai dari iklan baris, iklan 
foto, iklan advertorial, iklan banner, iklan kolom, sampai dengan iklan 1 halaman penuh dan juga 
semua data yang diperlukan sesuai dengan tema saat itu dengan deadline setiap hari selasa pukul 
12.00 WIB.
Setelah   semua   data   masuk,   dilakukan   penyusunan   huruf   dan   foto   dengan   menggunakan 
perangkat  komputer.  Dilakukan proses  pengeditan apabila  diperlukan.  Setelah  itu,  satu per  satu 
halaman disusun sesuai  dengan urutannya.  Setelah  semua dirasa  beres,  maka hasil  penyusunan 
tersebut segera dikirim ke Semarang untuk dilakukan proses cetak. Setelah proses cetak selesai, 
Koran JITU dikirim ke Solo dan disebarluaskan pada hari Rabu pagi.
U. KOMPOSISI KORAN
Koran JITU berusaha tampil beda dengan koran lainnya yang beredar di Solo dan sekitarnya. 
Strategi yang dilakukan adalah dengan menyajikan komposisi semenarik mungkin untuk menjaring 
pembaca. Isian halaman yang merupakan tanggung jawab dari Koran JITU adalah sebagai berikut :
K. Halaman 1 : Halaman utama
Halaman 1 digunakan sebagai halaman utama yang menampilkan cover sesuai dengan 
tema edisi saat itu. Selain itu juga memuat kilasan tentang isi koran di edisi tersebut, dan 
juga nomor telepon yang bisa dihubungi untuk berlangganan dan juga untuk memasang 
iklan baris via telepon.
L. Halaman 2 : Headline
Halaman ini memuat info sekilas tentang tema di edisi tersebut. Selain itu juga memuat 
tentang cover depan, tema untuk edisi berikutnya, dan juga “kata mereka tentang JITU”.
M. Halaman 3 – 5 : Kendaraan
Halaman ini memuat iklan baris dan iklan foto, khususnya kendaraan. Mulai dari sepeda 
motor   hingga  mobil.  Baik   itu   baru  maupun  bekas.   Juga  menyajikan  ulasan   tentang 
kendaraan dan juga kelompok motor tertentu. Ada juga iklan kolom dan iklan banner, 
tetapi tidak selalu menyangkut tentang kendaraan.
N. Halaman 6 – 9 : Elektronik
Halaman ini memuat iklan baris dan iklan foto, khususnya barang­barang elektronik. 
Mulai dari kamera, tape, jasa elektronik, semua yang berhubungan dengan komputer, 
hingga ponsel, baik yang baru maupun bekas. Ada juga ulasan tentang barang elektronik 
tertentu.
O. Halaman 10 – 12 : Property
Halaman ini memuat iklan baris dan iklan foto, khususnya bidang property. Yaitu iklan 
yang menawarkan rumah, tanah, sawah, villa, maupun tempat usaha baik yang dijual, 
dibeli, maupun disewakan.
P. Halaman 13 – 15 : Aneka
Halaman ini memuat iklan baris dan iklan foto segala macam barang­barang dan jasa 
yang akan dibeli ataupun dijual. Antara lain : alat musik, hewan, handycraft, peralatan 
salon, percetakan, tanaman, furniture, buku, dan lain­lain.
Q. Halaman 16 – 17 : Bursa Kerja
Halaman ini memuat iklan baris tentang lowongan pekerjaan.
R. Halaman 18 : A Part of Me dan Modal Dengkul
A part of me merupakan kisah tentang seseorang yang menjalani hidupnya dengan suatu 
pekerjaan yang  ia   tekuni.  Sedangkan modal  dengkul  mengisahkan  tentang seseorang 
yang dulunya hidup berkekurangan, dengan usaha yang ia jalankan akhirnya menjadi 
wirausahawan yang sukses dan hidupnya menjadi makmur.
S. Halaman 19 : Destination Anywhere
Halaman ini mengulas tentang tempat­tempat indah yang patut untuk dikunjungi sebagai 
tempat untuk bertamasya. Disertai juga dengan foto­foto dan juga tips­tips bepergian ke 
tempat wisata tersebut.
T. Halaman 20 – 21 : Lensa Jitu 
Halaman ini memuat tentang serangkaian acara dan kegiatan dalam sepekan yang terjadi 
di kota Solo.
U. Halaman 22 – 23 : Kuliner
Halaman ini menyajikan tentang resep­resep masakan hotel yang dimasak oleh para koki 
handal. Juga memuat tentang iklan baris makanan dan minuman yang ditawarkan. Selain 
itu, dalam food guide dipaparkan mengenai tempat­tempat makan favorit di kota Solo 
lengkap dengan alamat. Dan juga grafik tentang masakan, pelayanan, suasana, dan harga 
yang dirangkum dari opini masyarakat yang pernah berkunjung ke tempat tersebut.
V. Halaman 24 : Sosok
Halaman ini memuat tentang seseorang yang hobby ataupun pekerjaannya sesuai dengan 
tema yang diangkat dalam edisi saat itu. 
W. Halaman 25 : Hotspot
Halaman ini menampilkan tentang tempat­tempat yang berhubungan dengan tema yang 
diangkat  pada  edisi   tersebut.  Misalnya   temanya  tentang  action   figure,  maka   tempat­
tempat yang diulas adalah tempat­tempat di Solo yang menjual action figure.
X. Halaman 26 – 27 : Kotaku Cintaku
Halaman ini memuat tentang arti dan latar belakang dibalik suatu nama tempat ataupun 
nama  perusahaan.  Selain   itu,   dihalaman   ini   juga  menampilkan  opini   pembaca  yang 
mengangkat tema “seandainya saya walikota”.
Y. Halaman 28 : Entertainment
Halaman ini berisi tentang jadwal acara hiburan yang akan digelar di kota Solo. Selain 
itu juga ada opini masyarakat tentang film yang sedang diputar di bioskop dikota Solo.
Z. Halaman 29 : Health & Leisure
Halaman ini mengupas tentang  kesehatan.
AA. Halaman 30 : Love, Sex, & Relationship
Halaman ini mengupas tentang kehidupan seksual dan juga tanya jawab seputar masalah 
seksual. Selain itu juga memuat iklan baris tentang kontak jodoh.
BB. Halaman 31 – 32 : Fashion & Style
Halaman ini  menyajikan tentang gaya berpakaian dan gaya berdandan masyarakat  di 
kota Solo, dan juga memuat iklan baris tentang fashion dan accessories.
Halaman  tersebut  bisa berubah sewaktu­waktu,   tergantung dari  kebutuhan redaksi.  Misalnya 
ketika pemilu, ada beberapa halaman yang dihilangkan, dan ada tambahan khusus yaitu halaman 
pemilu yang memuat tentang para caleg maupun iklan­iklannya.
V. SIRKULASI
26. OPLAH
Koran JITU mencetak 15. 000 eksemplar di setiap minggu.
Sampai saat ini, Koran JITU yang baru berumur kurang lebih 9 bulan (edisi 40), sudah sanggup 
mencapai angka penjualan koran rata­rata 93,24% (dihitung rata­rata dari 4 edisi terakhir) dan 
pelanggan tetap sebanyak 2357 pelanggan (berdasarkan laporan sampai edisi ke­36 yang lalu).
27. PEMBACA
a. 50.000 per minggu.
b. 7500 akan disebarkan secara langsung kepada lebih dari 5000 pembaca melalui lebih dari 
200 perusahaan di Solo dan sekitarnya, dan lebih dari 5000 orang yang tergabung dalam 55 
organisasi sosial masyarakat di kota Solo & sekitarnya.
c. 7500 sisanya akan dijual secara bebas melalui 180 outlet dan penjaja koran.
Target pembaca Koran JITU adalah ready buyer, yaitu masyarakat yang membutuhkan barang 
atau jasa secara cepat. Mereka dapat membandingkan harga dan mengambil keputusan secara 
langsung ke penjual barang.
28. DEMOGRAFI
Profesional, manager, masyarakat umum baik pria maupun wanita dengan perkiraan usia 18 th ­ 
65 th.
W. TARIF IKLAN
(berlaku mulai April 2009)
e. Iklan Baris Biasa
Adalah iklan yang hanya berupa teks/tulisan yang tertulis dalam bentuk baris­baris iklan. 
Jumlah karakter termasuk spasi dalam 1 baris adalah 30 karakter. Batas minimal iklan baris 
adalah 2 baris per iklan.
f. Iklan baris untuk barang / produk & jasa   
vii. Bebas biaya untuk 2 baris pertama.
viii. Harga   baris   berikutnya   adalah   Rp.   2.640,­   per   baris.   (harga   sudah 
termasuk PPN 10%)
i. Iklan baris khusus lowongan kerja   
Gratis  untuk 4 baris  pertama, baris  selanjutnya adalah Rp. 990,­ per baris.  (harga sudah 
termasuk PPN 10%).
j. Iklan Baris Highlight
Adalah   iklan   baris   biasa   dengan   tambahan   highlight   berwarna   abu­abu   sebagai 
background untuk membedakan dengan iklan baris yang lain. Jumlah karakter termasuk spasi 
dalam 1 baris adalah 30 karakter. Batas minimal iklan baris highlight adalah 2 baris per iklan.
Harga adalah Rp.3.300,­ per baris. (harga sudah termasuk PPN 10%)
k. Iklan Kolom
Adalah   iklan   selebar  1  kolom  (39.67  mmk)  dengan  panjang  dihitung  ke  bawah per 
milimeternya (mmk).
l. Iklan kolom B/W    (Hitam putih)   
Harga adalah Rp. 3.300,­* / mmk
m. Iklan kolom F/C    (Berwarna)   
Harga adalah Rp. 6.600,­* / mmk
keterangan :
* harga diatas sudah termasuk PPN 10%
n. Iklan Foto
Adalah iklan selebar 1 x 40mmk yang disertai foto barang / produk yang akan dijual. 
Dengan ketentuan :
3. Foto harus berupa barang / produk yang dijual.
4. Harga barang / produk harus dicantumkan.
5. Foto dapat di e­mailkan ke iklanfoto@koranjitu.com
6. Pemotretan “GRATIS” oleh staff JITU hanya untuk barang yang berada di SOLORAYA, 
biaya tambahan akan diberlakukan untuk pemotretan di luar SOLORAYA.
7. Harga Iklan Foto 1 kali tayang adalah Rp. 55.000,­ (harga sudah termasuk PPN 10%).
o. Iklan Display
Adalah iklan selebar MINIMAL 2 KOLOM (83.33mm x 39.67mm tanpa garis batas) 
dan  MAKSIMAL 6 KOLOM (258mm x 39.67mm) dengan panjang dihitung ke bawah per 
milimeternya.
d. Iklan Display B/W (Hitam Putih)   
Contoh perhitungan :
Harga iklan Display B/W dengan ukuran 4 kolom x 80 mmk yaitu :
= 4 (kolom) x Rp. 3.300,­*/mmk x 80 mmk = Rp. 1.056.000,­*
e. Iklan Display F/C (Berwarna)   
Contoh perhitungan :
Harga iklan Display F/C dengan ukuran 3 kolom x 100mmk yaitu,
= 3 (kolom) x Rp. 6.600,­*/mmk x 100 mmk = Rp. 1.980.000­*
keterangan :
* harga diatas sudah termasuk PPN 10%
p. Iklan Paket Halaman Depan F/C (berwarna)
Adalah iklan paket F/C yang ditempatkan di halaman depan dengan design dikerjakan 
oleh tim design JITU dengan ukuran yang telah ditentukan, yaitu 132mm x 50mm per paket.
HALAMAN DEPAN (COVER) ukuran 145 mm x 54 mm.
f. 1 paket ukuran 132 mm x 50 mm harga Rp.5.750.000,­
g. 2 paket sekaligus ukuran 264 mm x 50 mm harga Rp.9.900.000,­
q. Harga Iklan Advertorial (Termasuk 1 kali session wawancara dan foto di daerah 
Solo Raya)
h. Ukuran 3 kolom x 100 (127 mm x 100 mm) B/W : Rp.429.000,­
i. Ukuran 3 kolom x 100 (127 mm x 100 mm) F/C : Rp.550.000,­
DISKON KHUSUS
Untuk iklan  KOLOM, DISPLAY, BANNER, DAN PAKET HALAMAN DEPAN F/C  terdapat 
diskon sebagai berikut :
v. 3 x edisi dalam kurun waktu 1 bulan, diskon 10% dari total nominal iklan.
vi. 6 x edisi dalam kurun waktu 3 bulan, diskon 20% dari total nominal iklan.
vii. 12 x edisi dalam kurun waktu 6 bulan, diskon 30% dari total nominal iklan.
X. KETENTUAN MATERI IKLAN
JITU menerima materi iklan melalui telepon, fax, email maupun dikirimkan langsung ke kantor 
JITU.
G. Materi dalam Bentuk Teks/Tulisan ( untuk iklan baris )
h. Semua teks dalam bentuk Ms. Word document (doc) atau TEXT document (txt).
i. Isi materi tersebut dituliskan dengan huruf kecil (tidak menggunakan huruf kapital) serta 
tidak mencantumkan gambar.
j. Menggunakan jenis huruf yang umum (arial, times new roman, verdana).
k. Jenis huruf dalam 1 iklan dibatasi hanya 1 jenis huruf.
L. Materi dalam Bentuk Gambar
xiii. Materi gambar format PDF
14. Dapat   berupa   gambar   barang   atau   logo   perusahaan   dengan   resolusi 
minimal 300 dpi.
15. CMYK atau grayscale images.
16. Posisi / letak, ukuran, warna gambar dapat dirubah melalui program asli 
file.
17. Obyek gambar diberi nama / label dengan huruf kecil dan penulisan pada 
nama file tidak menggunakan spasi.
Contoh : namaperusahaan.pdf
18. Isi materi iklan sebaiknya tercantum nama klien, alamat lengkap, nomor 
telepon serta informasi mengenai produk yang diiklankan.
19. JITU melayani permintaan dari klien berupa copy file iklan yang telah 
diterbitkan (dalam bentuk PDF File).
xx. Materi Gambar Format JPG
21. Dapat   berupa   gambar   barang   atau   logo   perusahaan   dengan   resolusi 
minimal 300 dpi.
22. CMYK atau grayscale images.
23. Obyek gambar diberi nama / label dengan huruf kecil dan penulisan pada 
nama file tidak menggunakan spasi.
Contoh : namaperusahaan.jpg
24. Isi materi iklan sebaiknya tercantum nama klien, alamat lengkap, nomor 
telepon serta informasi mengenai produk yang diiklankan.
xxv. Materi File Format CorelDraw
26. Dapat dibuka di CorelDraw 11 (Corel Draw di atas versi 11, file harus 
disimpan dalam Corel Draw versi 11).
27. Dapat   berupa   gambar   barang   atau   logo   perusahaan   dengan   resolusi 
minimal 300 dpi.
28. CMYK atau grayscale images.
29. Semua huruf dalam isi materi desain harus sudah di curve.
30. Obyek gambar diberi nama / label dengan huruf kecil dan penulisan pada 
nama file tidak menggunakan spasi.
Contoh : namaperusahaan.cdr
31. Isi materi iklan sebaiknya tercantum nama klien, alamat lengkap, nomor 
telepon serta informasi mengenai produk yang diiklankan.
FF.Materi Iklan Melalui Email :
gg. Semua   materi   iklan   dapat   dikirimkan   ke   alamat   email   : 
iklan@koranjitu.com.
hh. Sebelum pengiriman materi iklan, periksa ukuran file iklan anda 
dengan batas maksimal 5 Mb.
ii. Pastikan   email   yang   anda   kirim   adalah   dalam   bentuk   email 
umum/biasa (plain text / html).
jj. Pemberian nama file adalah sebagai berikut :
xxxvii. Gunakan  nama   file  dengan  penulisan  huruf   kecil   tanpa 
spasi dan lebih baik menggunakan nama perusahaan anda.
Contoh : perusahaan.pdf
xxxviii. Jika ada kesalahan dan anda akan mengirimkan file revisi 
kembali, tambahkan nama file anda dengan “v2” dibelakang nama iklan anda. Contoh : 
perusahaanv2.pdf
xxxix. Sertakan juga dalam bagian pesan anda :   identitas anda 
/perusahaan anda serta alamat dan nomor telepon.
nn. Hubungi  (0271) 633199 setelah anda mengirimkan email  untuk 
konfirmasi.
oo. Kami tidak bisa memproses materi iklan anda jika telah melewati 
batas waktu maksimal penerimaan materi.
pp. Jika anda memiliki kesulitan dalam pengiriman email,  silahkan 
hubungi (0271) 633199 dan staf Iklan JITU akan membantu anda.
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Y. PROSEDUR PEMASANGAN IKLAN

Z. PROSEDUR PEMASANGAN IKLAN ADVERTORIAL DENGAN BANTUAN DIVISI 
REDAKSI

BAB IV
PELAKSANAAN MAGANG
W. GAMBARAN UMUM
Kuliah  Kerja  Media  merupakan  sebuah kegiatan  yang secara  nyata  dan   langsung  terjun  ke 
dalam kegiatan kerja dalam batas waktu tertentu. Sebelum melaksanakan kegiatan Kuliah Kerja 
Media,   segala  persiapan  harus   sudah  di  persiapkan   secara  matang,  mulai  dari  mencari   tempat 
pelaksanaan Kuliah  Kerja  Media dan segala hal  yang berhubungan dengan pelaksanaan Kuliah 
Kerja  Media.  Misalnya   membuat   surat   tugas   untuk   instansi   dan   pembekalan   magang   untuk 
mengetahui  gambaran  bagaimana  program Kuliah  Kerja  Media  dilaksanakan.  Walaupun  dalam 
kenyataannya antara teori pembekalan Kuliah Kerja Media dengan pelaksanaannya berbeda.
X. TEMPAT PELAKSANAAN KKM
Dalam melaksanakan Kuliah Kerja Media, penulis memilih Koran JITU yang bertempat di Jl. 
Yos Sudarso 134 Solo sebagai  tempat Kuliah Kerja Media.  Adapun pelaksanaan di mulai pada 
tanggal 16 Februari 2009 – 30 April 2009, dan masuk setiap hari Senin – Sabtu mulai pukul 08.00 – 
16.00, kecuali hari Sabtu masuk pukul 08.00 – 12.00 tepat.
Y. PELAKSANAAN KULIAH KERJA MEDIA
Di koran JITU penulis  ditempatkan pada bagian divisi  Marketing Executive iklan.  Manager 
iklan menjelaskan tugas­tugas yang akan penulis laksanakan selama melaksanakan Kuliah Kerja 
Media.  Dalam melaksanakan tuganya, penulis dibekali dengan jadwal yang telah ditentukan. Di 
penghujung hari   sebelum pulang,  penulis   selalu  membuat  daftar  kunjungan pada  hari   itu.  Dan 
setiap minggunya akan ada hasil kerja selama seminggu, yaitu total iklan baris, iklan foto, dan iklan 
komersial yang telah didapat. Adapun rincian kegiatan penulis selama melaksanakan Kuliah Kerja 
Media di Koran JITU :
Minggu ke 1, periode 16 Februari 2009 – 21 Februari 2009
Hari   pertama   melaksanakan   Kuliah   Kerja   Media,   penulis   diperkenalkan   dengan   para 
karyawan di Koran JITU, baik dari divisi Marketing Executive sendiri maupun dengan divisi­divisi 
yang lainnya. Setelah itu, penulis diberi penjelasan oleh manager marketing mengenai tugas­tugas 
yang harus dikerjakan. Dalam minggu pertama penulis masih dibimbing oleh seorang Marketing 
Executive yang lebih handal agar lebih mengetahui medan. Penulis bersama rekan kerja mendatangi 
tempat­tempat yang telah dijadwalkan untuk menawarkan pemasangan iklan di Koran JITU.
Minggu ke 2, periode 23 Februari 2009 – 28 februari 2009
Pada minggu kedua penulis  sudah mulai  melaksanakan tugas­tugas sendiri.  Penulis   juga 
sudah mulai akrab dengan para karyawan. Penulis juga sudah mulai diberi jadwal kunjungan harian 
untuk  dikunjungi  pada  hari   tersebut.  Penulis  diharuskan menawarkan  iklan  kepada perusahaan, 
toko, home industri, ataupun perorangan yang ingin memasang iklan di Koran JITU. Entah itu iklan 
baris, iklan foto, ataupun iklan komersial. Selain itu, penulis juga ditugaskan untuk menawarkan 
langganan Koran JITU. Jadwal yang setiap hari penulis kunjungi adalah RRI, karena di RRI penulis 
ditugaskan mengambil materi iklan. Kendala yang dihadapi penulis adalah penulis belum hafal taris 
iklan dan jenis­jenis iklan.
Minggu ke 3, periode 2 Maret 2009 – 7 Maret 2009
Pada minggu ke 3,  penulis  sudah mulai  menawarkan iklan komersial  kepada para klien. 
Kendala yang penulis hadapi adalah kesulitan untuk memberi penjelasan tentang iklan komersial 
kepada para klien yang akan pasang iklan. Kesulitan dalam membujuk klien agar memasang iklan 
di Koran JITU. Penulis mendatangi bermacam­macam tempat. Antara lain : toko komputer, rumah 
makan, toko furniture, balai pengobatan, dealer motor dan mobil, handphone center, hingga pasar 
klithikan.
Minggu ke 4, periode 9 Maret 2009 – 14 Maret 2009
Minggu ke 4 penulis masih melaksanakan tugas rutin sehari­hari. Yang berbeda dari minggu 
sebelumnya, adanya tugas tambahan. Karena pada minggu tersebut mendekati masa pemilu, jadi 
penulis ditugaskan untuk menawarkan iklan pemilu kepada para caleg (khusus wilayah Solo) yang 
ingin mengkampanyekan partainya lewat media cetak. Penulis mendatangi tempat­tempat dimana 
para caleg tersebut dapat ditemui dan dapat dibujuk untuk memasang iklan di Koran JITU. Ada 
yang sepakat untuk memasang iklan, baik dalam ukuran kecil maupun 1 halaman penuh, ada juga 
yang menolak dengan alasan tertentu.
Mingu ke 5, periode 16 Maret 2009 – 21 Maret 2009
Penulis   masih  melaksanakan   tugas   yang   sama   pada  minggu   ke   4,   yaitu   menawarkan 
pemasangan iklan kepada para caleg. Hingga minggu ke 5 penulis sudah jarang sekali mengalami 
kesulitan karena sudah terbiasa.
Minggu ke 6, periode 23 Maret 2009 – 28 Maret 2009
Minggu ke 6  bertepatan  dengan adanya acara  pelantikan  ketua  KONI yang baru,  maka 
penulis diberi tugas untuk menawarkan iklan greeting kepada para klien yang akan memberikan 
ucapan   selamat.  Untuk   iklan   greeting,   ada   harga   paket   khusus,   yaitu   iklan   dengan   harga  Rp 
100.000,00 dan Rp 200.000,00 tergantung ukurannya.
Minggu ke 7, periode 30 Maret 2009 – 4 April 2009
Minggu ke 7  sama seperti  minggu­minggu  sebelumnya,  yaitu  mencari  klien  yang  ingin 
memasang iklan di koran JITU dan juga mencari langganan.
Minggu ke 8 – 10, perode 6 April 2009 – 25 April 2009
Dalam  minggu­minggu   tersebut,   selain  menawarkan   iklan   dan   langganan,   penulis   juga 
diberi   tugas   untuk  menagih   uang   pembayaran   iklan   komersial   kepada   para   klien   yang   telah 
memasang iklan di Koran JITU. Pembayaran iklan komersial tidak langsung dibayarkan dimuka, 
melainkan dibayarkan setelah iklan yang telah disepakati telah terbit di edisi yang telah disepakati 
juga.   Selain   itu   penulis   juga   mengantarkan   koran   kepada   klien   yang   telah  memasang   iklan 
komersial sebagai tanda bukti bahwa iklan mereka telah dipasang di Koran JITU.
Minggu ke 11, periode 27 April 2009­ 30 April 2009
Minggu ke 11 adalah minggu terakhir penulis melaksanakan Kuliah Kerja Media di Koran 
JITU.  Di  hari­hari   terakhir  penulis   juga  masih   tetap  melaksanakan   tugas  untuk  mencari   iklan. 
Penulis merasakan seperti sudah benar­benar bekerja sebagai karyawan di Koran JITU karena sudah 
akrab sekali dengan para karyawan dan lingkungan di Koran JITU.
Z. STRATEGI MENJARING KLIEN DI KORAN JITU
Divisi sales adalah divisi yang mempunyai tanggung jawab dalam mencari iklan dan langganan, 
baik itu iklan baris gratis, iklan foto, iklan greeting, maupun iklan komersial yang lainnya. Divisi ini 
dibagi menjadi 3 sub divisi, yaitu :
QQ. Marketing Executive
Di Koran JITU, Marketing Executive merupakan tombak utama berjalannya proses pra cetak, 
karena para marketinglah yang mencari dan membawa bahan penulisan untuk redaksi. Marketing 
Executive di Koran JITU disebar ke berbagai wilayah di kota Solo. Seorang Marketing Executive 
harus   selalu   aktif   dalam   menawarkan   jasa   media   dengan   jalan   mempermudah   klien   dalam 
memasang iklan. Misalnya Marketing Executive datang langsung menemui klien, negosiasi harga 
pemasangan iklan, dan juga pembayaran yang diambil oleh Marketing Executive. Jadi klien tidak 
perlu repot­repot datang ke kantor.
Tugas Marketing Executive antara lain :
rr. Mengunjungi calon customer untuk memasang iklan di Koran JITU.
ss. Menawarkan langganan koran kepada customer tersebut.
tt. Memastikan design atau materi iklan sudah cocok dengan yang dikehendaki oleh klien 
(design proofing BUKAN colour proofing).
uu. Meminta referensi untuk calon customer yang lain dari customer yang sudah/belum deal.
vv. Menagih   customer   setelah   iklan  mereka   terpasang   dan  menyerahkan   kepada   divisi 
finance.
ww. Menjaga hubungan baik dengan customer sehingga menjadi long term customer.
Target Marketing Executive antara lain :
viii. Total team mencapai 2000 iklan baris setiap minggunya
ix. Total team mencapai 200 iklan foto setiap minggunya
x. Penambahan Rp 1.000.000,00 (satu juta) iklan komersial setiap minggunya
xi. Penambahan 60 exemplar langganan baru setiap minggunya
XX. Telemarketing
Sub divisi telemarketing berperan penting dalam melakukan transaksi melalui telepon. Tugas 
utama   telemarketing  di  Koran   JITU adalah  membuat   appointment   atau   jadwal  bagi  Marketing 
Executive.
Tugas Telemarketing antara lain :
r. Membuat   jadwal   meeting   antara   Marketing   Executive   dan   calon   customer   dan 
memberikan laporan kunjungan harian.
s. Menawarkan langganan kepada calon ataupun customer melalui database.
t. Menyalin database dari divisi redaksi, off print, maupun divisi lain untuk difollow up.
u. Memberikan  sms  blasting  kepada semua  database  sesuai  dengan  jadwal  yang sudah 
ditentukan.
v. Membina hubungan dengan biro iklan baik dalam maupun luar kota.
w. Menyaring sms yang masuk dan didistribusikan ke divisi yang dituju.
Target Telemarketing antara lain :
17. 5 kunjungan untuk masing­masing Marketing Executive
18. Penambahan 48 exemplar langganan baru setiap minggu
YY. Customer Service Officer (CSO)
Sub divisi CSO adalah barisan depan “penerima bola” yang memiliki peran dalam melayani 
customer/calon customer baik itu yang datang ke kantor, stan Koran JITU di luar kantor, maupun 
customer melalui telepon.
Tugas CSO antara lain :
29. Menerima   dan   melayani   customer   yang   akan   beriklan   bail   iklan   baris   maupun 
komersial yang datang ke kantor maupun melalui telepon atau email.
30. Secara   upselling  mengarahkan   customer   untuk  memasang   iklan   komersial   (baris 
highlight, foto sampai display, banner, dan halaman depan).
31. Menawarkan langganan bagi para klien.
32. Mengadakan survey terhadap klien darimana mereka tahu Koran JITU.
33. Memberikan   solusi   dan   mencatat   komplein   yang   dilayangkan   customer   melalui 
telepon atau datang.
34. Menerima pembayaran dari customer yang dating dan memberikan ke divisi finance.
Target CSO antara lain :
j. Tidak kurang dari 600 iklan baris per minggu, dan minimum 100 iklan bursa kerja
k. Penambahan 12 exemplar langganan setiap minggu per CSO
Strategi yang dilakukan Koran JITU untuk menarik customer antara lain :
l. Pemberian harga khusus
Pemberian harga khusus ini diberikan kepada klien yang sudah lama berlangganan memasang 
iklan di Koran JITU. Harga yang diberikan berbeda dengan harga paten yang diberikan kepada 
klien yang lainnya. Selain itu, harga iklan di Koran JITU juga masih bisa ditawar dengan batas 
harga  yang  telah  dibuat.  Harga   ini  merupakan kesepakatan  antara  Marketing  Executive  dengan 
klien, dan harga khusus ini hanya berlaku untuk iklan komersial.
m. Pemberian harga paket
Pemberian harga paket ini lebih murah daripada harga per satuannya. Ini dimaksudkan untuk 
menarik klien supaya lebih berminat memasang iklan di Koran JITU.
AA. PROMOSI YANG DIBERIKAN KORAN JITU KEPADA PARA KLIEN
Untuk   memanjakan   dan   menjaring   klien   sebanyak­banyaknya,   Koran   JITU   memberikan 
program promosi yang sangat menarik. Antara lain :
AA. Memberikan tarif iklan yang jauh lebih murah daripada surat kabar yang lain di sekitar 
Solo. Iklan baris sampai dengan baris ke­2 dan iklan lowongan kerja sampai dengan baris ke­4 
tidak   dipungut   biaya   apapun.   Hal   ini   bertujuan   untuk  membantu   orang­orang   yang   ingin 
mempromosikan barang/jasanya dengan cara yang mudah.
BB. Untuk tetap mempertahankan klien supaya tetap berlangganan Koran JITU, strategi yang 
dilakukan adalah sekali waktu memberikan hadiah, baik langsung maupun berupa voucher dari 
beberapa   pihak   yang   telah   bekerja   sama   dengan   Koran   JITU,   kepada   pelanggan   yang 
berlangganan pada masa promosi.
CC. Mengadakan kuis di setiap edisinya, yang berhadiah uang tunai Rp 100.000,00 dengan 
hanya menjawab pertanyaan yang ada di Koran JITU.
DD. Mengiklankan   semua   iklan­iklan   dari   para   klien   yang  mengiklankan   barang/jasanya 
dalam acara Bursa­bursa di radio RRI. Setiap pukul 11.00 WIB di radio RRI mengadakan siaran 
yang diberi nama Bursa­bursa. Acara Bursa­bursa ini adalah acara yang menyiarkan tentang 
jual/beli barang dan/atau jasa. Karena telah bekerjasama dengan radio RRI, maka Koran JITU 
berhak  menyadur   segala   iklan­iklan   yang   disiarkan   di   radio  RRI.   Iklan­iklan   yang  masuk 
melalui SMS kemudian disalin kedalam kertas oleh Marketing Executive dari Koran JITU yang 
bertugas, yang kemudian akan dimuat di Koran JITU. Para pengiklan tersebut tidak dipungut 
biaya apapun.
EE.Membagikan Koran JITU gratis apabila ada acara­acara, dimana Koran JITU menjadi sponsor.
BB. PROSES PEMASANGAN IKLAN DI KORAN JITU
Iklan di Koran JITU terbagi menjadi iklan baris, iklan foto, iklan highlight, iklan komersial, dan 
iklan   advertorial.  Koran   JITU   juga  menerima   bentuk   kerjasama   dengan   suatu   lembaga   untuk 
menyelenggarakan suatu event tertentu. Kadang ada pula suatu perusahaan yang meminta proposal 
untuk dipelajari lebih lanjut. Adapun proses pemasangan iklan di Koran JITU yang telah penulis 
lakukan adalah sebagai berikut :
cc. Penulis datang kepada klien sesuai jadwal yang telah ditentukan, kemudian menawarkan 
untuk memasang iklan di Koran JITU.
dd. Selanjutnya penulis bernegosiasi mengenai tarif iklan dan juga lama masa tayang iklan. 
Misalnya paket untuk 5 kali   tayang atau langsung untuk 5 bulan penuh. Sistem paket  lebih 
murah   daripada   harga   1   kali   tayang.   Tetapi   tergantung   kemauan   klien,   penulis   hanya 
mengarahkan.
ee. Apabila sudah sepakat untuk memasang iklan, kedua pihak akan mengadakan perjanjian 
pemasangan iklan. Pembayaran iklan tergantung dari jenis iklan yang akan dimuat. Untuk iklan 
foto dan iklan highlight, pembayaran dilakukan dimuka. Untuk iklan komersial,  pembayaran 
dilakukan setelah iklan terbit.
BAB V
PENUTUP
19. KESIMPULAN
Dengan adanya kegiatan Kuliah Kerja Media yang telah dilaksanakan dan diterapkan secara 
nyata dan langsung dalam dunia kerja, diharapkan akan melatih dan menjadikan kita calon tenaga 
kerja  yang  terampil  dan  professional.  Dari  pengalaman penulis   selama mengikuti  Kuliah  Kerja 
Media, dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut :
t. Marketing   Executive   merupakan   ujung   tombak   dan   otak   penggerak   dari   suatu 
perusahaan periklanan.
u. Tempat pelaksanaan Kuliah Kerja Media secara umum sudah ada kesesuaian dengan 
keahlian penulis, yaitu berkaitan dengan Marketing Executive dan mempelajari bagaimana cara 
kerja Marketing Executive dalam mencari klien dalam hal pemasangan iklan di Koran JITU, 
khususnya dalam bidang iklan.
v. Lingkungan   kerja   yang   nyaman   akan   mendukung   kegiatan,   dan   hubungan   yang 
harmonis   di   antara   karyawan   akan   menambah   suasana   kerja   menjadi   lebih   akrab   dan 
menyenangkan yang selanjutnya akan mendukung rutinitas kerja.
w. Divisi iklan di Koran JITU memiliki sumber daya manusia yang memadai, khususnya 
dalam bidang iklan. Hal tersebut dibuktikan walaupun Koran JITU merupakan koran yang baru 
saja hadir di kota Solo, tetapi  perolehan iklannya melonjak drastis setiap edisinya.
x. Koordinasi   antara   staff  yang  berada  dalam divisi   iklan  maupun  divisi   yang   lainnya 
terjalin dengan baik dan penuh dengan suasana kekeluargaan.
Persaingan antara perusahaan surat kabar yang ada di kota Solo berlangsung dengan sangat 
ketat. Setiap perusahaan berlomba­lomba mendapatkan klien sebanyak­banyaknya untuk memasang 
iklan di koran mereka. Walaupun baru berumur 9 bulan, namun kehadiran Koran JITU mampu 
memberikan suatu referensi yang baru kepada masyarakat di kota Solo dan sekitarnya, dan sudah 
mulai menempati hati masyarakat dengan banyaknya iklan yang masuk setiap edisinya.
25. SARAN
Dengan berakhirnya pelaksanaan Kuliah Kerja  Media,  penulis  bisa memberikan saran­saran 
yang mungkin berguna, khususnya bagi mahasiswa Diploma III dan juga Koran JITU.
Saran­saran  bagi Diploma III Periklanan UNS :
FF.Melihat dari kerja nyata, penulis mampu menarik kesimpulan bahwa perkuliahan masih sangat 
jauh  dari   sempurna  dan  sangat  berbeda dengan prakterknya.  Maka,  penulis  berharap  untuk 
selanjutnya   agar   diajarkan   untuk  menjadi   seorang  Marketing  Manager   yang   handal   dalam 
perkuliahan nantinya.
GG. Minimnya   sarana   pendukung   yang   ada   di   laboratorium   periklanan   menghambat 
perkuliahan. Misalnya akses komputer yang lambat dan belum dijejali fasilitas internet, dan juga 
komputer yang cepat sekali rusak.
Saran­saran bagi Koran JITU :
35. Keadaan kantor yang kadang sangat berantakan dan kotor sebaiknya dirapikan dan 
dibersihkan, karena lingkungan kerja yang bersih dan nyaman akan mendukung suasana kerja 
dan aktifitas di kantor dengan baik.
36. Managemen kantor yang kadang melenceng dari peraturan sebaiknya ditertibkan lagi, 
karena itu akan melatih para karyawan untuk bekerja lebih disiplin.
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